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ABSTRACT 
 
 Researchers conducted research on Asus brand laptop products because 
they saw increasingly sophisticated technology and Asus won the top position 
with a market share of 25.4%, in other words Asus laptop sales rose 11.3% 
compared to the previous year and were able to shift Acer as a vendor with 
biggest sales in Indonesia so researchers are interested in doing the research. 
This study aims to determine and analyze the influence partially and 
simultaneously from the motivations, perceptions and attitudes of consumers 
towards the purchase decision of Asus brand laptops for students in UNISMA 
Rusunawa II. The method used in this study is a multiple linear regression 
analysis method. The sample in this study is students who live in UNISMA 
Rusunawa II who use Asus brand laptops, amounting to 65 respondents from a 
population of 187 respondents. Data collection is done by distributing 
questionnaires. Analysis of the data used in this study used Validity, reliability, 
normality, multiple linear regression, multicollinearity, heterocedasticity, 
autocorrelation, F test and t test. The results of this study show partially and 
simultaneously on the variables of motivation, perception and attitude positive 
and significant effect on purchasing decisions. For the company should pay 
attention to the psychological side of consumers in terms of motivation, 
perceptions and attitudes of consumers, in order to increase and maintain the 
level of sales and increase purchasing decisions. 
Keywords: Motivation, Perception, Customer attitude 
 
PENDAHULUAN 
Latar Belakang Masalah 
Di zaman yang semakin serba canggih dan modern seperti saat ini  
teknologi menjadi alat dan kebutuhan primer yang tidak dapat dipisahkan dari 
suatu kegiatan individu, dan teknologi merupakan alat komunikasi yang bisa 
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menghubungkan antara yang satu dengan yang lainnya teknologi banyak 
digunakan dari kalangan anak muda sampai orang tua tidak hanya itu setiap 
organisasi baik komersial maupun non komersial semuanya menggunakan 
teknologi dalam setiap melakukan aktivitas kerjanya guna untuk mempermudah 
dalam mengerjakan suatu pekerjaan Dengan bantuan dari teknologi tersebut 
diharapkan bisa mempermudah dalam melakukan suatu pekerjaan dan bisa 
membantu mengefisienkan waktu dan modal 
 Dengan perkembangan suatu usaha yang diwarnai dengan berbagai macam 
persaingan dari semua bidang yang ditandai dengan bermunculan teknologi-
teknologi yang baru maka persaingan dalam dunia bisnis dan dunia pemasaran 
akan semakin ketat. Melihat hal tersebut maka pebisnis atau perusahaan dituntut 
untuk ciptakan inovasi baru sehingga produk bisnis dan komersial yang 
berkelanjutan dihasilkan secara berbeda dari pesaing, karena bisnis memiliki 
strategi yang tepat untuk mencapai sasaran volume penjualan dan melihat 
perkembangan dan kemajuan teknologi sekarang semakin canggih demi 
meningkatkan kualitas perusahaan agar dapat semakin bertahan ditengah 
persaingan, perusahaan juga dituntut untuk memenangkan persaingan melalui 
produk-produk terbaiknya, serta perusahaan dapat memenuhi selera dan keinginan 
konsumen yang semakin berubah seiring perkembangan zaman (Kotler, 2002:34). 
Hal ini bisa dilihat dari semakin populernya produk-produk baru ini juga bisa 
dilihat dari semakin banyaknya produk yang muncul dengan keunggulan yang 
unik salah satunya adalah produk komputer dapat dilihat sebagai salah satu 
produk yang mengalami perkembangan pesat. Pada mulanya komputer yang 
dibuat dan diciptakan dengan ukuran yang sangat besar dengan perkembangan 
waktu komputer diciptakan dalam ukuran yan sangat minimalis dengan fungsi dan 
spesifikasi yang sangat canggih yang biasa disebut laptop atau komputer jinjing 
dan notebook. 
Saat ini laptop merupakan barang yang sangat membantu pekerjaan, 
menyelesaikan tugas, ataupun dipakai untuk mendapatkan uang dengan lebih 
efisien dan cepat. Semakin banyaknya penjualan secara online membuat seorang 
pemasar semakin membutuhkan laptop dan fungsi laptop semakin bertambah 
tidak hanya dipakai untuk bekerja, mengerjakan tugas ataupun menghasilkan uang 
melalui penjualan online tetapi dipakai untuk gaming dan hiburan lainnya sesuai 
dengan fitur yang ditawarkan oleh produsen laptop. Di kalangan mahasiswa 
laptop sudah menjadi kebutuhan primer karena semua tugas dosen dari semester 
awal sampai penyusunan tugas akhir diselesaikan dengan bantuan laptop  dalam 
kehidupan akademisnya mahasiswa sangat tergantung dari laptop sebagai 
penunjang keberhasilan studinya di kalangan anak muda khususnya para 
mahasiswa saat ini sangat populer dengan laptop merek Asus. Hal ini mungkin 
karena desainnya yang sangat stylist performanya juga dapat diandalkan,ringan, 
harga terjangkau, pilihan warna sesuai selera mudah dan berbagai keunggulan- 
keunggulan lainnya 
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Pada era saat ini notebook dan laptop sudah menjadi alat perangkat 
penting yang mampu memudahkan bagi setiap individu yang sangat 
membutuhkan teknologi seperti para pelajar, mahasiswa, karyawan, guru, maupun 
perusahaan kecil dan besar untuk mempermudah pekerjaan mereka. Tidak hanya 
itu seiring berkembangnya teknologi internet laptop tidak hanya untuk 
menyimpan data dan alat bantu ketik saja laptop sekarang banyak yang 
difungsikan untuk bermain game, berjualan, untuk mengakses berita dan 
informasi, serta sebagai sarana untuk belajar dan sarana untuk pejabat 
pemerintahan.            
 Pasar Indonesia memiliki banyak merek laptop dan notebook yaitu ASUS, 
Acer, Toshiba, Samsung, Dell, Apple, HP, Lenovo, SonyVaio dan barang  lokal 
lainnya yaitu Axio harganya terjangkau sehingga memenuhi kebutuhan mereka 
agar berbagai merek yang sangat terkenal bagi konsumen, dan salah satunya 
dikenal luas. Asus adalah produk yang diproduksi oleh Asustek computer Inc yang 
bertempat di Taiwan kami memproduksi tidak hanya notebook, Asustek computer 
Inc, tetapi juga komponen komputer layaknya motherboard dan kartu grafis dan 
baru-baru ini Asustek computer Inc telah mulai memproduksi pada, ponsel, tablet, 
dan produk komputer lainnya. 
Di lihat dari data tersebut dikumpulkan oleh IDC (International Data 
Center) Indonesia sepanjang tahun 2013 Asus meraih posisi puncak dengan raih 
pangsa pasar sebesar 25,4 % dengan kata lain penjualan laptop Asus naik 11,3% 
dibandingkan tahun sebelumnya dan mampu menggeser Acer sebagai vendor 
dengan penjualan terbesar di Indonesia. Posisi ke dua di duduki Acer selanjutnya 
berturut-turut diikuti oleh Lenova Toshiba dan Hewlett-Packard (HP). Pada tahun 
2014 Asus menargetkan mampu meraih pangsa pasar laptop sebesar 35 % 
menurut Country Product Group Leader System BG Asus Indonesia Juliana Cen 
Konsumen dalam mengambil keputusan mengenai alternatif pilihan produk akan 
mempertimbangkan faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis menurut (Kotler 
2009:166) Manusia dalam menjalankan kehidupan sehari-hari tidak akan terlepas 
dari teknologi, sehingga laptop merupakan salah satu kebutuhan yang memadai.  
Menurut Sigit (2002:51) motivasi pembelian dapat dibagi menjadi 
emosional dan motivasi rasional. Motivasi rasional ialah suatu pembelian yang 
berdasarkan pada sebuah kenyataan akan suatu produk yang dirasakan oleh 
konsumen dan sekaligus merupakan bagian dari atribut produk yang memiliki 
fungsi seperti kualitas produk dari suatu barang, ketersediaan barang, harga 
barang dan efisiensi fungsi dari barang yang dapat diterima konsumen. Sedangkan 
motivasi emosional ialah suatu perasaan senang yang di tangkap oleh panca indra 
ketika konsumen membeli suatu barang yang biasanya berkaitan dengan status 
sosial konsumennya yang secara langsung apabila konsumen membeli produk 
maka status ekonomi di anggap tinggi yang biasanya bersifat simbolik atau 
objektif atau juga ketika orang ingin membeli suatu produk beberapa sifat 
mendominasi tetapi yang lain memiliki peran kecil. Dalam situasi yang berbeda 
control mungkin berlawanan tetapi dalam kasus lain keseimbangan dapat dicapai 
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tetapi jelas memprediksi apakah dua sifat yang dibuat untuk menyeimbangkan 
ketika membuat suatu keputusan dalam pembelian sebuah produk yang biasanya 
dipengaruhi oleh dua jenis motif yaitu motif  rasional dan emosional. Menurut 
Kotler dan Amstrong (1996-156) mengatakan dalam suatu keadaan yang sama 
persepsi seseorang terhadap produk dapat berbeda hal ini dapat disebabkan oleh 
adanya suatu persepsi yang dikaitkan dengan perilaku seseorang dalam 
pengambilan keputusan produk atau sesuatu yang diinginkan, salah satu cara 
untuk dapat mengetahui perilaku konsumen pada suatu barang. Berdasarkan 
kesadaran konsumen anda dapat mengetahui apa pro, kontra,ancaman, dan 
peluang suatu produk. 
Menurut Simamora (2002:14) menyatakan “Elemen pengakuan 
keseluruhan bersifat global dalam elemen yaitu 1) bawaan merupakan sikap 
dimana subjek diklasifikasikan sebagai pengetahuan subjek masalah atribut 
produk akan mendukung sikap positif 2) Elemen emosional adalah emosi yang 
mencerminkan perasaan orang tentang tujuan terlepas dari apakah tujuan itu 
diinginkan atau disukai 3) Elemen perilaku yaitu mencerminkan kecenderungan 
dan perilaku aktual objek untuk mengindikasikan kecenderungan untuk 
mengambil tindakan dan perilaku konsumen dalam proses pengambilan keputusan 
diwarnai oleh karakteristik kepribadian, usia, pendapatan dan gaya hidupnya.       
Untuk membuat analisis pemasaran yang cermat agar perusahaan tidak 
dirugikan oleh kesalahan pemasaran mereka perlu mengetahui motivasi, persepsi 
dan sikap konsumen terhadap proses pembelian laptop merek Asus. Untuk dapat 
menentukan motivasi, persepsi, dan sikap konsumen, pertama-tama perlu 
mendifinisikan elemen-elemen dari proses pengambilan keputusan. Mampu 
mengambil faktor ini mengambil langkah-langkah dalam upaya pemasaran yang 
harus dilakukan sehingga dapat mengetahui tingkat kepuasan konsumen laptop 
Asus relatif terhadap kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan, 
perusahaan akan membuatnya lebih mudah, barang yang dikeluarkan perusahaan 
merupakan suatu motivasi, persepsi dan sikap konsumen untuk mengambil 
keputusan. 
Rumusan Masalah   
Berdasarkan  latar  belakang  yang  diuraikan maka  rumusan  masalah  yang  akan  
dibahas  dalam  penelitian  ini  adalah  sebagai  berikut: 
1. Apakah motivasi, persepsi dan sikap konsumen berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian laptop merek Asus pada mahasiswa di 
Rusunawa II Unisma? 
2. Apakah motivasi, persepsi dan sikap konsumen berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan pembelian laptop merek Asus pada mahasiswi di  
Rusunawa II Unisma? 
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Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah yang diuraikan, maka tujuan penelitian ini 
adalah: 
1. Untuk mengetahui pengaruh motivasi, persepsi dan sikap konsumen secara 
parsial terhadap keputusan pembelian laptop merek Asus pada mahasiswa di 
Rusunawa II Unisma. 
2. Untuk mengetahui pengaruh motivasi, persepsi dan sikap konsumen secara 
simultan terhadap keputusan pembelian laptop merek Asus pada mahasiswa 
di Rusunawa II Unisma. 
 
Manfaat Penelitian  
 Penelitian ini diharapkan dapat memberi informasi tentang perkembangan 
ilmu dibidang manajemen pemasaran serta bisa digunakan sebagai bahan 
perbandingan dan kajian bagi perusahaan dalam memahami perilaku konsumen 
berkaitan dengan motivasi, persepsi, dan sikap konsumen. serta sebagai 
tambahan referensi dan informasi penelitian dan untuk menimbulkan rangsangan 
penelitian lebih lanjut serta sebagai bahan acuan penelitian selanjutnya. 
 
TINJAUAN TEORI  
Penelitian Terdahulu 
  Penelitian Wahyuni (2008) yang berjudul Pengaruh Motivasi, Persepsi dan 
Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda 
di Kawasan Surabaya Barat. Diketahui berdasarkan hasil penelitian motivasi, 
persepsi, sikap konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor merek Honda. Penelitian Nur (2010) yang berjudul 
Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda motor merek Yamaha di Surakarta. Berdasarkan hasil 
penelitian menunjukan motivasi dapat berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor merek Yamaha di 
daerah di Surakarta. Persepsi dapat berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor merek Yamaha di daerah 
Surakarta. Sikap dapat berpengaruh positif  dan signifikan terhadap keputusan 
konsumen dalam pembelian sepeda motor merek Yamaha di daerah Surakarta, 
sehingga diketahui hipotesis dapat dibuktikan kebenaranya. Hasil dari nilai F 
hitung adalah sebesar 39,681 dengan signifikan adalah 0,000 ≤ 0,05 yang artinya 
motivasi, persepsi, dan sikap konsumen secara bersama-sama atau simultan 
berpengaruh positif terhadap keputusan konsumen dalam pembelian sepeda 
motor merek Yamaha. Berdasarkan nilai koefisien determinasi maka diperoleh 
nilai positif dari R
2  
(adjusted R square), yaitu  0,0502 yang artinya bahwa 
pengaruh yang diberikan variabel independen berupa motivasi (X1), persepsi 
(X2), dan sikap (X3) terhadap variabel terikat yaitu keputusan konsumen dalam 
pembelian sepeda motor merek Yamaha sebesar 0,502 atau  50,2%, berarti 
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49,8% merupakan variabel lain diluar model penelitian. Penelitian Saputra 
(2013) yang berjudul Analisis Pengaruh Motivasi, Persepsi, Sikap Konsumen 
Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Daihatsu Xenia di Sidoarjo. Berdasarkan 
dari hasil penelitian menunjukkan variabel Motivasi, Persepsi, dan Sikap 
Konsumen berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Daihatsu Xenia di 
Sidoarjo. Penelitian Mawey (2013) yang berjudul Motivasi, persepsi, dan sikap 
konsumen pengaruhnya terhadap keputusan pembelian produk pt. Rajawali 
Nusindo cabang Manado dan hasil penelitian menunjukkan pengaruh variabel 
secara simultan dan parsial yaitu variabel motivasi, persepsi, dan sikap dapat 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.  
Motivasi 
 Menurut Schiffman dan Kanuk (2000:69 motivasi konsumen ialah suatu 
kekuatan dorongan dari dalam diri konsumen yang memaksa mereka untuk 
melakukan tindakan, kekuatan dorongan tersebut didapatkan dari suatu tekanan 
yang diakibatkan oleh tidak atau belum terpenuhinya kebutuhan, keinginan dan 
permintaan. Kemudian bersamaan dengan proses kognitif (berfikir) dan 
pengetahuan yang pernah didapat, maka dorongan tersebut menimbulkan perilaku 
untuk mencapai tujuan atau pemenuhan kebutuhan. Yang artinya bahwa motivasi 
pembelian adalah pertimbangan dan pengaruh yang mendorong orang untuk 
melakukan keputusan pembelian. 
Persepsi 
Menurut Schiffman & Kanuk (2000:146) persepsi ialah suatu proses 
seorang individu dalam menyeleksi, mengorganisasikan, dan menerjamahkan 
stimulus-stimulus informasi yang diterima menjadi suatu gambaran yang 
mempunyai pengaruh kuat bagi konsumen untuk menentukan keputusan 
pembelian.  
Sikap Konsumen 
Menurut Schiffman dan Kanuk (2010) sikap konsumen ialah Istilah sikap 
konsumen berarti perilaku yang diperlihatkan konsumen untuk mencari, membeli, 
menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan produk yang mereka harapkan 
akan memuaskan kebutuhan mereka. Sikap konsumen ialah suatu kegiatan 
seseorang yang secara langsung terlibat dalam menggunakan jasa dan barang 
tersebut di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan 
penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. 
Keputusan Pembelian 
Menurut Olson (2013:332) keputusan pembelian merupakan suatu proses 
penyelesaian masalah konsumen yang terdiri dari pengenalan kebutuhan, analisa, 
dan keinginan, pencarian informasi, penilain sumber seleksi terhadap alternative 
pembelian, keputusan pembelian dan perilaku setelah pembelian.  
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Hubungan Motivasi dengan keputusan pembelian 
Menurut Sigit (2002:51) motivasi pembelian dapat di bagi menjadi motivasi 
rasional dan emosional. Motivasi Rasional ialah suatu pembelian yang 
berdasarkan pada sebuah kenyataan yang ditunjukkan suatu produk kepada 
konsumen dan merupakan atribut produk yang fungsional serta objektif 
keadaannya misalnya kualitas produk, harga produk, ketersediaan barang, 
efisiensi kegunaan barang tersebut dapat diterima.  Motivasi Emosional  ialah  
suatu yang berkaitan dengan perasaan, kesenangan yang dapat ditangkap oleh 
panca indera misalnya dengan memiliki suatu barang tertentu dapat meningkatkan 
status sosial, peranan merek menjadikan pembeli menunjukkan status ekonominya 
dan pada umumnya bersifat subjektif dan simbolik. Pada saat seseorang yang akan 
membeli suatu barang, suatu sifat dapat sangat mendominasi sementara sifat yang 
lainnya sedikit berperan. Pada situasi yang berbeda saat ini mungkin saja 
dominasi terjadi sebaliknya. Sementara pada kejadian lainnya dapat saja kedua 
sifat berimbang. Tetapi kita akan sulit melihat dengan jelas apakah kedua sifat itu 
sedang berimbang pada seseorang. Dalam mengambil keputusan untuk membeli 
produk dapat dipengaruhi oleh kedua jenis motivasi tersebut yaitu motivasi 
rasional dan emosional. Pada saat seseorang akan mengambil keputusan untuk 
membeli suatu produk tentunya akan dipengaruhi oleh kedua jenis motivasi 
tersebut yaitu motivasi rasional dan emosional.  
Hubungan Persepsi dengan keputusan pembelian 
 Menurut Schiffman dan Kanuk (2000:146) Perception is process by which 
an individua’ls selects, organizes, and interprets stimuli into the a meaningful and 
coherent picture of the world. Kurang lebihnya bahwa persepsi merupakan suatu 
proses yang membuat seseorang untuk memilih, mengorganisasikan dan 
menginterpretasikan rangsangan-rangsangan yang diterima menjadi suatu yang 
berarti dan lengkap tentang dunianya. Menurut pendapat Kotler dan Amstrong 
(1996:156) mengatakan dalam suatu keadaan yang sama seseorang dapat memiliki 
persepsi yang berbeda terhadap suatu barang. Hal ini biasanya disebabkan oleh 
adanya proses stimulus yang dalam benak konsumen. Pada hakekatnya persepsi 
sangat berubungan erat dengan perilaku konsumen dalam melakukan pengambilan 
keputusan terhadap barang atau jasa yang diinginkan. Salah satu cara untuk dapat 
mengetahui perilaku konsumen ialah dengan melakukan analisis terhadap persepsi 
konsumen akan suatu produk untuk mengetahui ancaman, kelemahan, dan 
kekuatan produk yang kita miliki.  
Hubungan Sikap Konsumen dengan Keputusan Pembelian 
Menurut Simamora (2002:14) dalam sikap terdapat tiga komponen yaitu 
1) Cognitive component adalah suatu kepercayaan konsumen dan suatu 
pengetahuan tentang objek. Yang dimaksud objek ialah atribut produk semakin 
positif suatu kepercayaan terhadap merek produk maka keseluruhan dalam 
komponen kognitif akan mendukung sikap secara keseluruhan. 2) Affective 
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component ialah suatu emosional yang merefleksikan perasaan seseorang terhadap 
suatu objek, apakah objek tersebut diinginkan atau disukai. 3) Behavioral 
component ialah mencerminkan kecenderungan dan perilaku aktual terhadap suatu 
objek, yang mana komponen ini menunjukkan kecenderungan melakukan suatu 
tindakan. Perilaku konsumen dalam proses pengambilan keputusan untuk 
melakukan pembelian akan diwarnai oleh ciri kepribadiannya, usia, pendapatan 
dan gaya hidupnya. 
 
Kerangka Konseptual dan Hipotesis 
 
        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara yang terdapat di rumusan 
masalah penelitian.  
Hipotesis dalam penelitian ini adalah: 
H1: Motivasi, persepsi dan sikap konsumen berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian laptop merek Asus pada mahasiswa di Rusunawa II Unisma. 
H2: Motivasi, persepsi dan sikap konsumen berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian laptop merek Asus pada mahasiswa di Rusunawa II Unisma. 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini merupakan jenis penelitian explanatory research dengan 
menggunakan metode analisis Regresi linier berganda. Explanatory research ialah 
jenis metode yang menjabarkan kedudukan suatu variabel yang diteliti serta 
pengaruhnya antara variabel yang satu dengan variabel yang lainnya 
(Sugiyono,2014:7). Peneliti melakukan penelitian pada produk laptop merek Asus 
karena melihat teknologi yang semakin canggih dan Asus meraih posisi puncak 
Motivasi (X1) 
Persepsi (X2) 
Sikap (X3) 
Keputusan Pembelian 
(Y) 
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dengan raih pangsa pasar sebesar 25,4 %, dengan kata lain penjualan laptop Asus 
naik 11,3% dibandingkan tahun sebelumnya dan mampu menggeser Acer sebagai 
vendor dengan penjualan terbesar di Indonesia. Posisi kedua diduduki Acer, 
selanjutnya berturut-turut diikuti oleh Lenovo, Toshiba dan Hewlett-Packard 
(HP). Pada tahun 2014, Asus menargetkan mampu meraih pangsa pasar laptop 
sebesar 35 %, menurut Country Product Group Leader System BG Asus 
Indonesia, Juliana Cen. Sehingga peneliti tertarik untuk meneliti apakah karena 
terdapat Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen yang membuat Mahasiswa 
tertarik untuk memutuskan pembelian. Data primer adalah sumber data  diperoleh 
secara langsung di dapat dari sumbernya Indriantoro dan Supomo (2002:147). 
Data yang diambil dalam  penelitian ini yaitu penilaian langsung dari Mahasiwa di 
Rusunawa II UNISMA. 
 Menurut Sugiyono (2012:119) Populasi ialah suatu wilayah generalisasi 
dan objek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Maka 
yang termasuk dalam populasi penelitian ini merupakan mahasiswa di Rusunawa 
II Unisma. Menurut Sugiyono (2012:120) menyatakan bahwa sampel merupakan 
suatu bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi.  
Berdasarkan hasil perhitungan jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian 
berjumlah 65 responden. 
ANALISIS DATA 
Tabel Hasil Uji Validitas 
1). Motivasi 
 KMO and Bartlett's Test 
 
2). Persepsi  
 KMO and Bartlett's Test 
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3). Sikap Konsumen 
KMO and Bartlett's Test 
 
4) Keputusan pembelian  
KMO and Bartlett’s Test 
 
Tabel Uji Reliabilitas 
1). Motivasi (X1) 
  Reliability Statistics 
 
2). Persepsi (X2) 
 Reliability Statistics 
 
3). Sikap Konsumen (X3) 
 Reliability Statistics 
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4). Keputusan Pembelian (Y) 
Reliability Statistics 
 
 
Tabel Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Tabel Hasil Uji Heteroskedastisitas 
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Tabel Hasil Uji Multikolinieritas 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Tabel Hasil Uji T 
 
Tabel Hasil Uji F 
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Pembahasan 
 
1. Hasil yang diperoleh dalam penelitian ini dapat diketahui hasil pengujian 
hipotesis secara parsial (uji t) yaitu: 
a. Hasil uji-t motivasi terhadap keputusan pembelian memiliki nilai t-hitung 
sebesar 3,919 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. 
maka hal ini menunjukkan Ha diterima dan H0 ditolak. Dan dapat 
disimpulkan bahwa motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) 
b. Berdasarkan hasil uji-t persepsi terhadap keputusan pembelian memiliki nilai 
t-hitung sebesar 5.088 dengan nilai signifikansi sebesar 0,043  atau lebih kecil 
dari 0,05. Maka dapat di simpulkan Ha diterima dan H0 ditolak. dan 
disimpulkan persepsi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
(Y). 
c. Berdasarkan hasil uji-t sikap konsumen terhadap keputusan pembelian 
memiliki nilai t-hitung  sebesar 5,269 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 
yaitu lebih kecil dari 0,05.  Ha diterima dan H0 di ditolak. maka disimpulkan 
bahwa sikap konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
(Y). 
2. Berdasarkan hasil uji yang diperoleh dalam penelitian ini diketahui nilai F 
sebesar 101,409 nilai signifikansi F sebesar 0,000 yaitu lebih kecil dari 0,05 
Maka secara simultan terdapat pengaruh antara variabel motivasi, persepsi, 
dan sikap konsumen terhadap keputusan pembelian laptop merek Asus pada 
mahasiswa di Rusunawa UNISMA 
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KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
1. Bahwa terdapat pengaruh secara parsial variabel motivasi, persepsi dan sikap 
konsumen terhadap keputusan pembelian laptop merek Asus pada mahasiswa 
di Rusunawa II Unisama. 
2. Bahwa terdapat suatu pengaruh secara simultan terhadap variabel motivasi, 
persepsi, dan sikap konsumen terhadap keputusan pembelian laptop merek 
Asus pada mahasiswa di rususnawa II Unisma  
Saran  
Penelitian ini selanjutnya disarankan untuk menambah variabel lain untuk 
mempermudah mengetahui apa saja faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian  
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